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The main purpose of this thesis was to create a functional business plan for a beauty 
salon. The business plan was commissioned by a cosmetologist, who is planning to start 
her own business in the near future. The beauty salon was designed to be established in 
Kankaanpää in five years. The business idea of the company is to offer beauty treatment 
services and products. 
 
 The thesis consists of theoretical and empirical parts. The material included literature 
and internet sources. The empirical part is based on the client’s interviews.   
 
The first part of the thesis will focus on the field of cosmetology. The actual business 
plan deals with issues that should be taken into consideration while starting a business. 
The business plan includes presentations of methods and practical operations. In addi-
tion, it analyzes the market and competitors. SWOT-analysis, as well as marketing and 
financial plans were also made.  
 
The output of the thesis is a business plan that the entrepreneur can exploit when estab-
lishing the company. 
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1 JOHDANTO 
 
 
1.1 Aiheen kuvaus  
 
Opinnäytetyön aiheena on liiketoimintasuunnitelman laatiminen kauneushoitolalle. Lii-
ketoimintasuunnitelma tehtiin toimeksiantona kosmetologiksi valmistuneelle naiselle, 
joka suunnittelee oman yrityksen perustamista lähitulevaisuudessa. Toimeksiantaja ha-
lutaan pitää anonyyminä, joten häneen viitataan tässä yrittäjänä. 
 Kauneudenhoitoala jakautuu kosmetologiseen hoitotyöhön, parturi-
kampaamopalveluihin ja maskeeraukseen. Tässä opinnäytetyössä keskitytään kosmeto-
logiseen hoitotyöhön. Tavoitteena on huolehtia ihmisten ihon ja hiusten hyvinvoinnista, 
mutta tulevaisuudessa painotetaan entistä enemmän kokonaisvaltaisen kauneuden, ter-
veyden ja hyvinvoinnin ylläpitoa ja edistämistä. (Ammattinetti: Kauneudenhoitoala. 
2014.)  
 
 
1.2 Tavoite ja tarkoitus  
 
Opinnäytetyön tavoite on tehdä toteuttamiskelpoinen liiketoimintasuunnitelma kau-
neushoitolalle. Opinnäytetyö on kehittämishanke, jonka teoreettisena viitekehyksenä on 
käytetty kirja- ja internetlähteitä yrityksen perustamisesta, liiketoimintasuunnitelman 
laatimisesta ja kauneudenhoitoalasta Suomessa. Tarkoituksena on, että tuotoksena syn-
tyvää liiketoimintasuunnitelmaa voisi hyödyntää käytännössä yritystä perustettaessa. 
Liiketoimintasuunnitelma on laadittu niin, että yritys perustettaisiin n. 5 vuoden sisällä 
Pohjois-Satakuntaan Kankaanpäähän. Yrittäjällä on jo rekisteröity toiminimi, joka pitäi-
si vain ottaa uudestaan käyttöön.  
 
 
1.3 Työn rakenne  
 
Opinnäytetyön alussa perehdytään tarkemmin kosmetologin ammattiin ja kauneuden-
hoitoalan yrittäjyyteen. Sitten selvitetään, mikä on liiketoimintasuunnitelma ja miksi 
sellainen tehdään. Tämän jälkeen tutustutaan yrittäjän taustaan ja osaamiseen. Seuraa-
vaksi käydään läpi tulevan kauneushoitolan toimintamallit, kuten liikeidea, visio, arvot 
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ja strategia. Tehdään myös markkina-analyysi ja selvitetään, mitkä ovat kauneushoito-
lalle sopivimmat käytännön ratkaisut. Opinnäytetyössä selvitetään, mitä ilmoitusvelvol-
lisuuksia valittuun yhtiömuotoon ja toimialaan kuuluu. 
 Lisäksi tehtiin kilpailija-analyysi, jossa kartoitettiin yrityksen suurimmat kilpailijat. 
Markkinointisuunnitelma tehtiin, jotta osattaisiin valita oikeat markkinointikeinot. Ta-
loussuunnitelmalla selvitettiin, kuinka kannattavaa liiketoiminta olisi, miten rahoitus 
järjestettäisiin, kuka hoitaa kirjanpidon ja mitä veroseuraamuksia yritystoiminnasta syn-
tyy. Myös yritystoiminnan riskit kartoitettiin, jotta niiltä osattaisiin välttyä. Lopuksi 
tehtiin SWOT-analyysi, joka havainnollistaa tulevan yrittäjän ja yrityksen vahvuudet, 
heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Yhteenvedossa arvioidaan vielä liiketoiminnan pe-
rustamisen kannattavuus.  
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2 KAUNEUDENHOITOALA 
 
2.1 Kosmetologin ammatti 
 
2.1.1 Työtehtävät 
Kosmetologi on kauneudenhoitoalan ammattilainen. Kosmetologin työn tarkoituksena 
on edistää ja ylläpitää ihon ja kehon kauneutta sekä terveyttä. Asiakasta hoidetaan tä-
män yksilöllisten tarpeiden mukaan erilaisten ihon- ja kehonhoitotuotteiden ja laitteiden 
avulla. Yleisimpiä kosmetologien tekemiä hoitoja ovat mm. kasvo-, käsi-, jalka- ja var-
talohoidot, ehostus sekä ripsien ja kulmien kestovärjäys. (Ammattinetti: Kauneudenhoi-
toala. 2014.) 
Kosmetologin työhön kuuluu myös ihonhoitotuotteiden ja meikkien esittely. Lisäksi 
kosmetologit voivat neuvoa ja ohjata asiakasta esim. persoonallisen tyylin löytämisessä 
tai värien käytössä. Hyvinvointiin liittyvä terveys- ja ravitsemusneuvonta on osa joka-
päiväistä työtä samoin kuin hoitotuotteiden myyntikin. (Ammattinetti: Kauneudenhoito-
ala. 2014.) 
 Kosmetologi huolehtii hoitolan aseptiikasta. Työvälineet ja hoitohuoneen pinnat on 
pidettävä jatkuvasti puhtaina ja desinfioituina. Myös hoitolaitteiden toimintavalmiudes-
ta, hoitotarvikkeiden tilauksista, ajanvarauksesta sekä asiakastietojen ylläpidosta huo-
lehtiminen kuuluvat kosmetologin työtehtäviin. Kosmetologiyrittäjä vastaa lisäksi yri-
tystoiminnan suunnittelusta, toteuttamista, seurannasta ja arvioinnista. (Ammattinetti: 
Kauneudenhoitoala. 2014.) 
Kosmetologien työ on ilta- ja viikonloppupainotteista. Työn kiireiset ajat painottuvat 
usein tiettyihin vuodenaikoihin. Maahantuojan palveluksessa työskentelevien kosmeto-
logien työnkuvaan sisältyy koulutusmatkoja niin koti- kuin ulkomaillakin. (Ammattinet-
ti: Kauneudenhoitoala. 2014.) 
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2.1.2 Työpaikat 
Useimmat kosmetologit toimivat yksityisyrittäjinä, mutta he voivat työskennellä myös 
palkallisina kauneushoitoloissa, terveydenhoitoalan yrityksissä, kylpylöissä, kosmetiik-
kamyymälöissä ja kosmetiikan maahantuojilla. (Ammattinetti) 
  
2.1.3 Työn vaatimukset 
Kosmetologin on tunnettava ihonhoitomenetelmät, raaka-aineet ja tuotteet voidakseen 
suunnitella hoitokokonaisuuksia asiakkaiden yksilöllisten tarpeiden mukaan. Työ on 
asiakaspalvelua, mikä edellyttää vuorovaikutustaitoja. Kosmetologin työssä ollaan lä-
heisessä kontaktissa asiakkaan kanssa, joten kosmetologin on tultava toimeen erilaisten 
ihmisten kanssa. Lisäksi tarvitaan empaattisuutta. Kosmetologin pitää osata markkinoi-
da työtään, hoitoja ja tuotteita. Selkeä ulosanti on tarpeen, kun ohjataan asiakasta ihon-
hoidossa. Työ edellyttää suunnitelmallisuutta ja organisointikykyä. Monissa työvaiheis-
sa vaaditaan tarkkuutta, kätevyyttä ja vakaata kättä. Jatkuvasti kehittyvällä alalla kosme-
tologin on pysyttävä ajan tasalla täydennyskoulutuksella ja omalla aktiivisella tiedon-
hankinnalla. (TE-palvelut, 2014) 
 
2.1.4 Koulutus 
Kauneudenhoitoalan perustutkinnon voi suorittaa toisen asteen ammatillisissa oppilai-
toksissa. Perustutkinnon on mahdollista suorittaa myös näyttötutkintona. Kauneuden-
hoitoalan ammattikorkeakoulututkinto on estenomi. (TE-palvelut, 2014) 
 
 
 2.1.5 Palkkaus 
Yrittäjillä tulot määräytyvät liiketoiminnan kannattavuuden mukaan. Toisen palveluk-
sessa työskentelevillä kosmetologeilla ei ole varsinaista työehtosopimusta, joten alalla 
käytetään yleisesti hiusalan palkkataulukkoja. Hiusalan työehtosopimuksessa työnteki-
jän palkka määräytyy kiinteänä tai provisiopalkkana. Kiinteä palkka on kokoaikaiselle 
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työntekijälle kuukausipalkka ja osa-aikaiselle tuntipalkka. Palkan määrään vaikuttavat 
silloin koulutus, työssäolovuodet, työtehtävät, työaika, vastuut, lisä ja kuntien kalleus-
luokitus. Provisiopalkkaan vaikuttaa työntekijän työpanos. (TE-palvelut, 2014) 
 
2.2 Kauneudenhoitoalan yrittäjyys  
Kauneushoitolan perustamiskustannukset ovat korkeat, n. 16 000 – 25 000 euroa. Tämä 
johtuu hoitoloiden tiloille asetetuista vaatimuksista, joilla on pyritty vähentämään ns. 
kotihoitoloita. Moni työllistääkin itsensä ns. vuokrapaikalla, eli he maksavat vuokraa 
toimitiloista ja laitteista. Vuokratuoliyrittäjyys eli sopimusyrittäjyys on yleistynyt 2000-
luvulla. Jotkut tekevät töitä kotona tai kotikäyntejä asiakkaiden luona. (TE-palvelut, 
2014) 
Kauneudenhoitoalalla toimitaan lähinnä yrittäjinä. Työvoiman palkkaaminen ei ole ko-
vin yleistä ja siten yrittäjät toimivat yleensä joko yksin tai yhdessä muiden yrittäjien 
kanssa. Alan palkkakehityksen vuoksi yrittäjyys kannustaa palkkatyötä enemmän. Par-
turi-kampaamo- ja kauneudenhoitopalveluita tarjoavista yrityksistä vain noin viisi pro-
senttia on osakeyhtiöitä. Silti näiden yhtiöiden liikevaihto on 20 prosenttia näiden toi-
mialojen liikevaihdosta. Tilinpäätöstietojen perusteella näyttää kuitenkin siltä, että elin-
keinonharjoittajien ja henkilöyhtiöiden liiketoiminta on ollut kannattavampaa kuin osa-
keyhtiöiden. (TE-palvelut, 2014) 
Verohallinnon rekisteröintiaseman mukaisia toimivia kauneudenhoitoalan yrityksiä oli 
vuoden 2012 helmikuussa 4 306. Tilastokeskuksen yritysrekisterin mukaan parturi-
kampaamo- ja kauneudenhoitoalan yritykset edustavat viittä prosenttia Suomessa toimi-
vista yrityksistä. Tosin Tilastokeskuksen yritysmääritelmän mukaan yrityksen on tullut 
työllistää enemmän kuin puoli työntekijää tarkasteluvuonna, jotta se on tilastoitu yritys-
rekisteriin. Suurin osa kauneudenhoitoyrityksistä jää siksi tilaston ulkopuolelle. Kau-
neudenhoitoalan yrityksistä yli 90 prosenttia on pienyrityksiä, eli joko ammatinharjoit-
tajien tai yksityisten elinkeinonharjoittajien yrityksiä. Työnantajia on kauneudenhoito-
alalla vain kahdeksan prosenttia toimivista yrityksistä eli vain 329 työllistää ulkopuoli-
sia henkilöitä. (Verohallinto, 2014) 
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3 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA 
 
 
3.1 Mikä on liiketoimintasuunnitelma? 
 
Liiketoimintasuunnitelma jäsentää ja selventää toiminnan kannattavuutta ja menesty-
mismahdollisuuksia. Suunnitelmassa kuvataan yrityksen liiketoiminta, sen lähtökohdat 
ja tavoitteet. Se ei ole pelkkä kuvaus liikeideasta vaan toimintasuunnitelma, siitä kuinka 
liikeidea aiotaan toteuttaa käytännössä. Liiketoimintasuunnitelma on hyvä työkalu yrit-
täjälle, joka auttaa hallitsemaan ja ohjamaan yrityksen päivittäistä toimintaa, päätöksen-
tekoa ja kehittämistä. Se olisi hyvä päivittää liiketoiminnan eri vaiheissa. (Ilmoniemi, 
M. ym. 2009,51) 
 
Liiketoimintasuunnitelmalle ei ole olemassa mitään ennalta määrättyä rakennetta vaan 
jokainen yritys päättää itse sen sisällöstä ja esitystavasta. Vaikka suunnitelma onkin 
tarkoitettu ensisijaisesti yrittäjälle ja yrityksen johtamiseen, sen taustalla ovat myös si-
dosryhmien, kuten rahoittajien, tarpeet. (Koski, T. 2005, 19) 
  
3.2 Yrittäjä 
 
Yrittäjä on valmistunut kosmetologiksi Pohjois-Satakunnan ammatti-instituutista ke-
väällä 2011. Sitä ennen hän kävi lukion, josta valmistui ylioppilaaksi vuonna 2009. 
Kosmetologiksi valmistumisen jälkeen hän työskenteli jonkin aikaa ensin palkkatyöläi-
senä eräässä Kankaanpääläisessä kauneushoitolassa. Sen jälkeen hän perusti oman toi-
minimen ja aloitti sopimusyrittäjänä toisessa paikallisessa kauneushoitolassa, jossa 
työskenteli melkein kaksi vuotta. Yrittäjällä on suunnitelmissa hankkia vielä lisää meik-
kaus- ja ripsikoulutusta. (Tuleva yrittäjä, 2014) 
 
Vahvuutena on, että yrittäjällä on jo kokemusta kauneudenhoitoalalta ja yrittäjyydestä. 
Tämä helpottaa oman yrityksen toiminnan aloittamista, kun toiminimi ja asiakaskuntaa 
on jo olemassa. Luonteeltaan yrittäjä kuvailee itseään ahkeraksi, luovaksi ja rohkeaksi. 
Hän kertoo jaksavansa tehdä tarvittaessa pitkiäkin päiviä. Hän on ammattitaitoinen 
kosmetologi, joka on aidosti kiinnostunut alasta. Hän tulee toimeen erilaisten ihmisten 
kanssa ja on myös hyvä kuuntelija. Hän tuntee kaikki suurimmat kilpailijansa ja onkin 
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itse työskennellyt monissa niistä. Yrittäjyys kiinnostaa, koska hän haluaa olla itsensä 
pomo ja toteuttaa omia ideoitaan. (Tuleva yrittäjä, 2014) 
 
 
3.3 Toimintamallit 
3.3.1 Liikeidea 
Yritys tarjoaa kauneudenhoitopalveluja ja tuotteita ensisijaisesti naisille, mutta miehet-
kin ovat tervetulleita. Palveluihin kuuluu kasvohoidot, jalkahoidot, kulmien ja ripsien 
kestovärjäys, vartalohoidot, vahaukset, ripsipidennykset ja meikki. Sekä hoidoissa käy-
tettävät että myytävät tuotteet ovat ammattituotesarjaa. Hajusteherkille asiakkaille on 
hajusteettomia tuotteita. Palveluita tarjotaan hoitolan liiketiloissa maanantaista perjan-
taihin klo 9-17 ja muulloin sopimuksen mukaan (Tuleva yrittäjä, 2014). Työaikojen on 
oltava joustavat, koska ilta- ja viikonloppuajoille on kysyntää. Yrityksen imago viestit-
täisi asiakaskeskeisyyttä, laatua ja kiireettömyyttä. On tärkeää, että asiakasta kuunnel-
laan ja hän kokee saavansa ystävällistä ja asiantuntevaa palvelua.  
 
Työn laadukkuus takaa sen, että asiakas haluaa tulla kauneushoitolaan uudestaankin. 
Asiakkaat tulevat hoitolaan hemmoteltaviksi, joten hoitolassa on oltava kiireetön ilma-
piiri, jotta sinne on kiva tulla rentoutumaan.  Jokaiseen asiakkaaseen panostetaan. Yrit-
täjä pitäisi asiakasrekisteriä, johon kirjattaisiin asiakkaalle tehdyt hoidot. Näiden tieto-
jen pohjalta yrittäjän on helpompi jatkossa suunnitella hoidot tietylle asiakkaalle sopi-
vaksi. Rekisteriin voidaan kirjata myös muita asiakkaaseen liittyvää tietoa, mikä auttaa 
yrittäjää tuomaan lisäarvoa asiakkaan palvelukokemukseen seuraavilla kerroilla. Kau-
neushoitola voisi järjestää asiakastapahtumia tai kampanjoita.  
 
 
3.3.2 Toiminta-ajatus 
Kauneushoitolan toiminta-ajatuksena on asiakkaan kokonaisvaltaisen kauneuden, ter-
veyden ja hyvinvoinnin ylläpitäminen ja edistäminen. (Ammattinetti: Kauneudenhoito-
ala, 2014). Hoitolan halutaan olevan paikka, jonne asiakas voi tulla hemmoteltavaksi ja 
rentoutumaan. 
 
13 
 
3.3.3 Visio 
Kauneushoitolan visio on tulla tunnetuksi alueella ja kerätä suuri asiakaskunta. Erityi-
sesti panostetaan asiakaspalveluun ja työn laatuun. Hintataso on kilpailijoita alhaisempi, 
minkä ansiosta palvelut ovat kaikkien saatavilla. Hoitola korostaa käyttävänsä hajusteet-
tomia tuotteita ainoana kauneushoitolana toiminta-alueellaan.  
 
3.3.4 Arvot 
 Asiakaskeskeisyys 
 Laatu 
 Asiantuntijuus 
 Luotettavuus 
 Viihtyisä ilmapiiri 
Koska kosmetologin työssä ollaan läheisessä asiakaskontaktissa, hyvän asiakaspalvelun 
merkitys on suuri. Asiakkaan tarpeita on kuunneltava, jotta hän saa parasta mahdollista 
palvelua. Asiakas haluaa kokea itsensä arvokkaaksi, kauniiksi ja hyvinvoivaksi. Kun 
työn jälki on laadukasta, asiakas haluaa jatkossakin käyttää yrityksen palveluita. Kos-
metologin on tunnettava erilaiset hoitomenetelmät ja tuotteet, koska asiakkaan on pys-
tyttävä luottamaan hänen ammattitaitoonsa. Hoitolan ilmapiirin halutaan olevan rauhal-
linen ja rentouttava. 
 
3.3.5 Strategia 
Yrityksen strategia on tarjota palvelua, jolla on erinomainen hinta-laatusuhde. Asiakaslähtöisyys 
on yksi tärkeimpiä ominaisuuksia. Palvelut on suunnattu kaikille, jotka ovat kiinnostuneita pi-
tämään huolta ulkonäöstään ja hyvinvoinnistaan. Toimitilat ovat viihtyisät ja ne sijaitsevat aivan 
Kankaanpään keskustassa lähellä muita palveluja. Aukioloajat ovat arkisin 9-17 ja muulloin 
sopimuksen mukaan. Yritys markkinoi Internetissä omilla kotisivuillaan ja Facebookissa. Lisäk-
si mainostetaan paikallislehdissä. (Tuleva yrittäjä, 2014) 
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3.4 Markkina-analyysi 
 
 
3.4.1 Markkinatilanne 
Ihmisten kiinnostus itsestään huolehtimiseen on lisääntynyt koko ajan, joten kauneu-
denhoitopalveluille tulee olemaan kysyntää jatkossakin. On todennäköistä, että palvelut 
monipuolistuvat ja muuttuvat jonkin verran. Kauneushoitolat tarjoavat enemmän eri-
koistuneita ja laadukkaita palveluja. Enää ei hoideta pelkästään kauneutta vaan koko-
naisvaltaista terveyttä. Projektiluontoisen koulutuksen määrä lisääntyy. Yhdistämällä eri 
kauneudenhoitoalojen ja asiantuntijoiden ammattitaidon luodaan alan moniosaamista. 
Koulutusverkostot, ostotoiminta ja Internet lisäävät verkostoitumista. (Ammattinetti: 
Kauneudenhoitoala, 2014). 
Asiakkaiden kannalta mielekkäintä olisi, jos samassa toimipisteessä tarjottaisiin mahdollisim-
man monipuolisia palveluita. Kysyntää on erityisesti ilta- ja viikonloppuajoille, joten aukioloai-
kojen olisi oltava laajat.  Kauneushoitoloille on tärkeää asemoida palvelunsa pysyäkseen kilpai-
lukykyisinä. Kauneudenhoitoalan kansainvälistymisen myötä kosmetologeille avautuu työllis-
tymismahdollisuuksia ulkomaille. Tämä lisää samalla kielitaidon vaatimuksia, jotta kosmetolo-
git voisivat seurata kansainvälisesti alan suuntauksia. (Ammattinetti: Kauneudenhoitoala, 
2014). 
 
3.4.2 Toimintaympäristö 
Kauneushoitola perustettaisiin Kankaanpäähän, joka sijaitsee Pohjois-Satakunnassa 
55km päässä Porista. Vuonna 2013 siellä oli 11,972 asukasta (Tilastokeskus), joista 0-
14-vuotiaita oli 1837, 15 - 64-vuotiaita 7514 ja 65+vuotiaita 2621. Väestötiheys oli 
17,38 asukasta/km
2.
   
Kankaanpään väestö on lähes kokonaan suomenkielistä, eli 98,9 % väestöstä. Vähintään 
keskiasteen koulutuksen suorittaneiden osuus 15 vuotta täyttäneistä oli Tilastokeskuk-
sen mukaan vuoden 2012 lopussa 64,9 % ja korkea-asteen suorittaneiden osuus oli 21,6 
%. Työllisten osuus 18 - 74-vuotiaista oli 56,8 %. Työssäkäyvistä 81,5 % työskenteli 
Kankaanpäässä. Suurin osa heistä työskenteli joko palvelualan (67,8 %) tai jalostuksen 
(25,7 %) työpaikoissa Työttömyysaste oli 11,2 %. Vuonna 2011 valtionveronalaiset 
tulot tulonsaajaa kohti olivat 22 585 euroa. Eläkeläisiä oli 28,3 % väestöstä vuonna 
2012.( Tilastokeskus, 2014) 
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3.4.3 Kilpailija-analyysi 
Suoria kilpailijoita Kankaanpäässä on melko paljon, kuten Kauneushoitola Pisara, Kau-
neushoitola Marikos, Kauneuspiste Adamus ja Parturi-Kampaamo Hair & Beauty. Näi-
den lisäksi on pienempiä toimijoita, joita ei tässä opinnäytetyössä tulla tarkemmin käsit-
telemään. 
Kilpailijoista kaikkein merkittävin on Kauneushoitola Pisara. Se sijaitsee hyvällä pai-
kalla keskustassa torin lähellä, ja tarjoaa monipuolisesti palveluja. Asiakkaat saavat par-
turi-kampaamo-, kosmetologi- ja hierontapalvelut saman katon alta. Palveluihin kuuluu 
myös kynsienlaitto, jota ei muilla ole yhtä monipuolisesti. Hinnat ovat siellä hieman 
muita kilpailijoita korkeammat. Yrityksen kotisivut ovat selkeät. Siellä on tietoa hoi-
doissa käytettävistä tuotteista, hinnasto ja lahjakortin tilauslomake- Yrityksellä on myös 
Facebook-sivu, jota päivitetään muutaman kerran kuukaudessa. (Kauneushoitola Pisara, 
2014) 
 
Hair & Beauty on kauneushoitola ja parturikampaamo. Heikkoutena on sen sijainti ra-
kennuksen takapuolella, joten se ei näy suoraan kadulle.  Kotisivuilla on tietoa yrityk-
sestä ja palveluista, mutta hinnasto puuttuu. Yritys ei ole Facebookissa. (Parturi-
kampaamo Hair & Beauty, 2014) 
 
Marikos Ky tarjoaa pelkästään kauneudenhoitopalveluita. Yritys sijaitsee aivan torin 
laidalla toisessa kerroksessa. Peruskauneudenhoitopalvelujen lisäksi yrityksessä on 
myös solarium.  Kotisivuilta löytyy hinnasto ja käytettävät tuotteet. Facebook-sivua ei 
ole. (Kauneushoitola Marikos Ky, 2014) 
 
Kauneuspiste Adamus sijaitsee myös torin lähellä. Erilaisia hoitoja on runsaasti ja 
meikkiopastustakin on tarjolla.  Kotisivuilla on hinnasto ja palvelut sekä etusivulla on 
tietoa uutuuksista ja ajankohtaisista yritykseen liittyvistä asioista. Yritys on Facebookis-
sa, mutta sivua ei päivitetä kovin aktiivisesti. (Kauneuspiste Adamus, 2014)  
 
Koska kilpailua on melko paljon, erottuakseen muista tulevan yrityksen kannattaa pa-
nostaa keskeiseen sijaintiin, markkinointiin ja palveluun.  Kilpailijoiden markkinointi 
on melko vähäistä, joten olemalla aktiivinen sen suhteen yritys erottuu. Tulevan yrittä-
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jän hoitola tulee tarjoamaan ainoastaan kauneudenhoitopalveluja. Pystyäkseen kilpaile-
maan monipuolisempia palveluja tarjoavien kilpailijoiden, kuten Kauneushoitola Pisa-
ran kanssa, olisi hyvä erikoistua ja painottaa erityisesti jotain tiettyä asiaa, kuten luon-
nonmukaisuutta ja allergiaystävällisyyttä. Yhteistyö parturi-kampaamon kanssa olisi 
myös hyödyksi, koska asiakkaat haluavat usein kaikki palvelut samasta paikasta. 
 
3.5 Käytännön ratkaisut 
 
3.5.1 Yhtiömuoto 
Yhtiömuodoksi valittiin toiminimi, koska yrittäjällä on jo sellainen olemassa, mutta se 
pitäisi ottaa uudestaan käyttöön. Toiminimi on paras ratkaisu siitäkin syystä, että kau-
neushoitolan perustamiseen ei tarvita suurta pääomaa. Yrittäjä on yksin vastuussa pää-
töksenteosta, yrityksen edustuksesta ja yritystoiminnan velvoitteista.  Myös verotuksen 
kannalta toiminimi on tässä vaiheessa osakeyhtiötä parempi vaihtoehto. (Ilmoniemi, M. 
ym. 2009, 66) 
 
3.5.2 Yrityksen nimi 
Yritykselle on valittava yksilöllinen nimi, jotta se erottuu muista rekisterissä olevista 
yrityksistä. Yrittäjän oma nimi takaisi yksilöllisyyden. Yrityksen nimen rekisteröiminen 
antaa yksinoikeuden sen käyttöön koko maassa. (Ilmoniemi, M. ym. 2009, 66) 
 
3.5.3 Toimitilat 
Kauneushoitola perustettaisiin Kankaanpään ydinkeskustasta vuokrattuihin toimitiloi-
hin. Niiden tulee sijaita mahdollisimman lähellä toria, jonne suurin osa kaikista palve-
luista on keskittynyt. Siten yritys saa parhaiten näkyvyyttä ja asiakkaiden on helpompi 
löytää se. Kauneushoitolaksi soveltuvia vapaita toimitiloja ei tämän opinnäytetyön te-
kohetkellä ole saatavilla, mutta tiloja vapautuu keskustan alueella ajoittain.  
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3.5.4 Laitteet ja tarvikkeet 
Liitteestä 1 löytyy laskelmat tarvittavista laitteista, kalusteista ja ostettavista palveluista. 
Hoitoihin käytettävät laitteet hankitaan mahdollisuuksien mukaan käytettynä. Muutoin 
laitteet ostetaan Suomen Hoitolatukku Oy:ltä. Tarvikkeet ja aineet hankitaan maahan-
tuojilta. Laitteet ja tarvikkeet on huollettava säännöllisesti ja asianmukaisesti. 
 
3.5.5 Luvat ja ilmoitukset 
Ennen kauneushoitolan toimitilojen käyttöönottoa on suoritettava niiden tarkastus ja 
haettava lupa niiden käyttöönottoon kunnan terveysviranomaisen lupa. (Suomen yrittä-
jät, 2014). Kaikkien yritysten on ilmoittauduttava kaupparekisteriin. Yksityiselle elin-
keinonharjoittajalle rekisteröiminen maksaa 105 euroa vuonna 2014. Samalla ilmoituk-
sella voi ilmoittautua Verohallinnon rekistereihin eli arvonlisäverovelvollisten rekiste-
riin, ennakkoperintärekisteriin ja työnantajarekisteriin. Niihin ilmoittautuminen on mak-
sutonta. Opinnäytetyön kohdeyrityksen ei ole välttämätöntä ilmoittautua työnantajare-
kisteriin, koska se ei työllistä ulkopuolisia työntekijöitä. (Perustamisopas alkavalle yrit-
täjälle, 2014.) 
Yritys- ja yhteisötunnuksen (Y-tunnuksen) saa heti, kun perustamisilmoitus on kirjattu 
yritys- ja yhteisö-tietojärjestelmään. Sitä tarvitaan mm. laskuihin ja sopimuksiin sekä 
asioitaessa kaupparekisterissä ja Verohallinnon kanssa.  
Verohallinnolle pitää ilmoittaa pääasiallinen toimiala, jolla yritys toimii. Niitä voi olla 
vain yksi. (Perustamisopas alkavalle yrittäjälle, 2014.) 
 
 
3.5.6 Vakuutukset ja pankkiasiat 
 
Yrittäjän on otettava kuuden kuukauden kuluessa yritystoiminnan aloittamisesta yrittä-
jän eläketurva eli YEL-vakuutus. Sillä vakuutetaan yrittäjän työkyvyttömyys, työttö-
myys ja vanhuuseläke. Sitä on suositeltavaa täydentää vapaaehtoisilla vakuutuksilla, 
kuten tapaturma-, henki- ja sairausvakuutuksella. Näiden lisäksi yrittäjä voi ottaa mui-
takin vapaaehtoisia vakuutuksia oman harkintansa mukaan, mm. toiminnan keskeytys-
vakuutuksen, irtaimistovakuutuksen ja työttömyysturvaa.  Yrittäjän kannattaa kilpailut-
taa vakuutusyhtiöiden tarjoukset.  YEL-maksu perustuu yrittäjän tarkasti arvioimaan 
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työtuloon. Se arvioidaan yrittäjän vastaavaksi palkaksi vastaavasta työstä ulkopuolisel-
le. YEL-maksu vuonna 2014 on 18-52-vuotiaille yrittäjille 23,3 % ja 53 vuotta täyttä-
neille yrittäjille 24,8 % arvioidun työtulon määrästä Aloittava yrittäjä saa 25 prosentin 
alennuksen vakuutusmaksuista. Sen saa yritystoiminnan neljältä ensimmäiseltä vuodelta 
ja sen voi ottaa myös taannehtivasti kolmelle aikaisemmalle vuodelle. YEL-maksu voi-
daan vähentää joko yrityksen verotuksessa tai yrittäjän omassa verotuksessa. Oma vero-
prosentti ratkaisee, milloin maksu kannattaa siirtää henkilökohtaiseen verotukseen. Raja 
on noin 30 000 euron vuosituloissa. (Etera, 2014). 
 
Yrittäjän työttömyys vakuutetaan yrittäjien työttömyyskassasta, jolloin yrittäjä saa Ke-
lan peruspäivärahan lisäksi myös ansiopäivärahaa. (Ilmoniemi, M. 2009, 394). Päivära-
haa saadakseen yrittäjän on täytettävä yrittäjän työssäoloehto. Se täyttyy, jos on kassan 
jäsenyysaikana toiminut yrittäjänä vähintään 18 kuukautta ja lakisääteisen eläkevakuu-
tuksen taso on ollut vähintään 8 520 euroa vuodessa. Vuoden 2015 alusta lähtien yrittä-
jän työssäoloehto lyhentyy 15 kuukauteen (Ammatinharjoittajien ja yrittäjien työttö-
myyskassa). Työntekijälle otettavia vakuutuksia ei tässä käsitellä, koska yrittäjä työs-
kentelee yrityksessä yksin. 
 
Yrityksen on valittava pankki, jonka kanssa hoitaa maksuliikenne. Lisäksi avataan 
pankkitili ja otetaan mahdollisesti lainaa. Pankkien palvelumaksuissa on eroja, mikä 
kannattaa ottaa huomioon pankkia valittaessa.   
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4 MARKKINOINTISUUNNITELMA 
 
 
4.1 MARKKINOINNIN TAVOITTEET 
Markkinoinnin tavoitteet on syytä jakaa lyhyen ja pitkän aikavälin tavoitteisiin. Yrityk-
sen toiminnan alkuvaiheessa markkinoinnilla tavoitellaan erityisesti uusien asiakassuh-
teiden luomista ja yrityksen saattamista ihmisten tietoisuuteen. Myöhemmin pyritään 
ylläpitämään ja kehittämään olemassa olevia asiakassuhteita sekä kertomaan mm. palve-
luista ja erilaisista kampanjoista sekä tietenkin kasvattamaan myyntiä. Palveluun panos-
tetaan, jotta saadaan luotua hyvä imago yritykselle.  
 
 
4.2 ASIAKKAAT 
Kauneushoitolan asiakkaat ovat suurimmaksi osaksi naisia, mutta myös miehille tarjo-
taan palveluja. Yrittäjä ei halua panostaa erityisesti mihinkään kohderyhmään, mutta eri 
ikäryhmille suunnataan enemmän tiettyjä palveluja. Nuorille naisille tarjottaisiin erityi-
sesti ripsien pidennyksiä, kynsien laittoa ja muita ulkonäön ehostukseen liittyviä palve-
luja. Hoidot ovat erilaisia riippuen asiakkaan iästä. Vanhempi iho vaatii enemmän kiin-
teytystä kun taas nuorten iholle syväpuhdistus on tärkeämpää. Hajusteallergisille on 
omat tuotteensa. Meikkaus on suunnattu kaikenikäisille. Miehille tarjotaan enimmäk-
seen parranajoa, mutta myös ihohoitoja. 
 
 
4.3 HINNOITTELU 
Yritys käyttää markkinaperusteista hinnoittelua. Hintojen ei haluta olevan liian korkea 
tai matala kilpailijoihin nähden. Yritys kilpailee hinta-laatu-suhteella. 
  
 
4.4 MARKKINOINTIKANAVAT 
Kauneushoitolan ensisijainen markkinointikanava on Internet, koska sitä kautta saavute-
taan suuri joukko ihmisiä eikä siitä aiheudu paljoa kuluja. Yritykselle perustetaan omat 
kotisivut, joilla on tietoa yrityksestä ja yrittäjästä, sen palveluista ja tuotteista, hinnasto 
sekä yhteystiedot. Sen sijaan, että kerrottaisiin vain faktoja palveluista ja tuotteista, on 
markkinoitava mielikuvaa siitä, miten asiakas niistä hyötyy. Esimerkiksi kasvohoitoa 
voi markkinoida luomalla mielikuva hoidon jälkeisestä silkinpehmeästä ihosta.   Sivujen 
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kautta voisi tehdä myös ajanvarauksia. Sivujen on oltava ulkoasultaan tyylikkäät ja 
ammattimaiset, koska ne luovat asiakkaalle ensivaikutelman yrityksestä. Kotisivujen 
lisäksi tehdään ainakin Facebook-sivu, jota päivitetään aktiivisesti. Siellä tiedotettaisiin 
mm. tarjouksista ja kampanjoista. Facebookissa voitaisiin järjestää myös erilaisia arvon-
toja ja kilpailuja, jolloin esimerkiksi tykkäämällä yrityksestä voisi olla mukana lahjakor-
tin arvonnassa. Yrittäjä voi halutessaan liittyä muihinkin sosiaalisen median palveluihin.  
 
Paikallis- ja aluelehtiin, kuten Kankaanpään Seutuun ja Satakunnan Kansaan, voisi lait-
taa lehti-ilmoituksen. Lehti-ilmoitukset ovat melko kalliita. Siitä syystä Kankaanpään 
Seutu on edullisempi vaihtoehto. Se myös tavoittaa paremmin kohderyhmän, joka koos-
tuu lähinnä kankaanpääläisistä ja sen naapurikunnissa asuvista. 
 
Yrittäjä voi tehdä tai teettää lentolehtisiä, suoramarkkinointikirjeitä ja esitteitä. Lento-
lehtiset ovat edullisia, koska ne voidaan tulostaa omalla tulostimella. Suoramarkkinoin-
tikirjeillä saavutetaan suuri joukko ihmisiä. Nekin voi tehdä itse. Liikkeessä olisi hyvä 
olla esitteitä, joissa kerrotaan palveluista ja tuotteista. Ne kannattaa teettää ammattilai-
sella. 
Kauneushoitolan liiketilat ovat myös mainosta yritykselle. Siksi kannattaa kiinnittää 
huomiota siihen, miltä liike näyttää niin ulko- kuin sisäpuoleltakin. Liikkeen ikkunassa 
on kauneushoitolan nimi ja logo. Julkisivun on oltava näyttävä, jotta se kiinnittää ihmis-
ten huomion ja houkuttelee sisään hoitolaan. Sisustukseen on kiinnitettävä myös huo-
miota. Sillä halutaan luoda viihtyisyyden tunnetta. Tilat on pidettävä siistinä. Kosmeto-
loginkin ulkoasu vaikuttaa imagoon. Hänellä olisi hyvä olla työasu, koska se antaa asi-
antuntijamaisemman vaikutelman kuin tavalliset arkivaatteet.  
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5 TALOUSSUUNNITELMA 
 
 
5.1 KANNATTAVUUS 
 
Kannattava yritys tuottaa voittoa, eli tulot ovat suuremmat kuin menot. Yrityksen pitää 
olla myös vakavarainen ja sillä on oltava riittävästi maksuvalmiutta. Vakavaraisessa 
yrityksessä omaa pääomaa on tarpeeksi vieraaseen pääomaan verrattuna, jolloin pysty-
tään maksamaan korot ja lainojen lyhennykset. Maksuvalmius on yrityksen kykyä sel-
viytyä lyhytaikaisista menoistaan. (Meretniemi, M & Ylönen, H. 2009, 70 - 71) 
 
Kannattavuuden arvioimiseen ei ole olemassa yhtä ainoata tapaa vaan siihen vaikuttaa 
mm. toimiala, yrityksen koko ja strategiset ratkaisut. Kannattavuuslaskennan perimmäi-
nen tavoite on tehdä realistinen arvio siitä, kuinka paljon myyntiä on vähintään oltava 
vuositasolla, jotta se selviytyy päivittäisistä menoistaan ja tuottaa riittävän toimeentulon 
omistajalleen. Palveluyrityksen kannattavuuden arviointi aloitetaan käynnistämisinves-
tointien laskemisesta. Tässä vaiheessa arvioidaan, mitä omaisuutta on välttämätöntä 
hankkia yritystoiminnan käynnistämiseksi ja mitkä ovat niiden hankintakustannukset. 
(Sutinen, M. & Viklund, E. 2005, 69 - 76) 
 
Sitten lasketaan liiketoiminnasta aiheutuvat kuukausittaiset kulut, minkä jälkeen arvioi-
daan ulkopuolisen rahoituksen tarve. Sitten selvitetään ns. myynnin kriittinen piste eli 
kuinka suurella kuukausi/vuosimyynnillä yrityksellä on mahdollista pysyä toimintaky-
kyisenä. Koska kauneushoitolassa myydään palvelujen myös lisäksi tuotteita, täytyy 
tarkastella laajemmin syntyvää myyntikatetta ja varaston sitomaa pääomaa. Päivittäinen 
liiketoiminta edellyttää, että hyllyssä on myytäviä ja hoitoihin tarvittavia tuotteita. Va-
raston sitoma pääoma pysyy koko ajan melkein samana, ellei liiketoimintaa laajenneta. 
Perusvaraston vaatima pääoma riippuu toimialasta. Kannattavuuslaskelmassa varaston 
sitoma pääoma huomioidaan siten, että perusvaraston arvo sisällytetään alkuinvestoin-
teihin, jolloin investointitarve suurenee. Näin ollen myynnin vuotuinen minimitarve 
sekä korot ja lainanlyhennyksetkin kasvavat. (Sutinen, M. & Viklund, E. 2005, 69 - 76) 
 
Palveluyrityksen myyntikatteen laskeminen on yksinkertaista, koska minimimyynti on 
sama kuin myyntikatetarve. Kauppaa tekevän yrityksen kohdalla on otettava huomioon 
ostojen vaikutus, jolloin on laskettava myynti- ja hankintahinnan välinen erotus. Lisäksi 
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on otettava huomioon arvonlisäveron vaikutus. Myyntikate ilmaistaan yleensä prosent-
teina myyntihinnasta. Lopuksi arvioidaan vielä realistinen vuosimyynnin määrä. Se voi-
daan tehdä joko aikaan ja keskimääräismyyntiin perustuvasti tai markkinaperusteisesti. 
Aikaan ja keskimääräismyyntiin perustuva arviointi tehdään asiakkaan keskimääräisen 
laskun, asiakasmäärän ja aukiolojen mukaan. Markkinaperusteisessa tarkastelussa vuo-
tuinen myynti saadaan arvioimalla kuinka suuri osa markkina-alueen asukkaista halu-
taan saada asiakkaiksi ja kuinka paljon keskimääräinen asiakas käyttää rahaa kauneu-
denhoitopalveluihin vuodessa. (Sutinen, M. & Viklund, E. 2005, 69 - 76) 
 
 
5.2 RAHOITUS 
 
Ennen yrityksen perustamista on selvitettävä rahoitustarve tekemällä rahoitussuunnitel-
ma, jossa selvitetään kuinka paljon rahaa tarvitaan, mistä sitä saadaan ja mihin hintaan, 
ja millainen rahoitusrakenne (oman ja vieraan pääoman suhde) halutaan. Rahoituksen 
pitää kattaa alkuinvestointien lisäksi yritystoiminnan pyörittäminen ja yrittäjän elämi-
nen ainakin 6-12 kuukautta aloittamisen jälkeen. (Suomen yrittäjät, 2014)  
 
Oma pääoma koostuu yritykseen sijoitetusta pääomasta ja tulorahoituksesta. Myös 
omaisuuden arvonnousu kerryttää omaa pääomaa. Sijoitettu pääoma on tärkeää erityi-
sesti yritystoiminnan alkuvaiheessa, koska tulorahoituksen kautta pääomaa kertyy vielä 
hitaasti. (Suomen yrittäjät, 2014) 
 
Vieraan pääoman lähteistä tärkein on pankki. Pankin luotonannon muotoja ovat tili-
luotot, lyhyt- ja pitkäaikaiset luotot sekä notariaattiluotot. Yritysrahoituksen kuuluvat 
myös pankin antamat takaukset, remburssit ja rahamarkkinalimiitit. Pankit tarjoavat 
myös erilaisia keinoja korko- ja kurssiriskeiltä suojautumiseen. Pankkien lisäksi on mui-
takin rahoituslähteitä. Valtion erityisrahoituslaitoksia aloittaville yrittäjille ovat: Finnve-
ra Oyj, Suomen Teollisuussijoitus Oy, Sitra ja Tekes. Koneita ja laitteita voidaan hank-
kia myös rahoitusyhtiöiden kautta osamaksukaupalla tai leasingsopimuksilla. Tällöin 
kyseiset koneet tai laitteet toimivat vakuutena. (Suomen yrittäjät, 2014) 
 
Myöhemmin rahoitusta voi saada myyntisaamisia vastaan määritellyn luottolimiitin 
puitteissa vastaan (factoring). Vakuutusyhtiöt myöntävät lainoja, joista yleisin on eläke-
vakuutusyhtiöiden myöntämä TEL-takaisinmaksulaina. Sitä myönnetään TEL-
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maksukertymän perusteella, ja ne ovat yrittäjän käytettävissä vasta vuosien päästä yri-
tystoiminnan aloittamisen jälkeen. TEL-lainat ovat edullisia ja ne sopivat hyvin pitkäai-
kaiseen rahoitukseen. Yritykset voivat saada julkisista varoista erilaisia avustuksia. 
Eräät organisaatiot tarjoavat edullisia tai ilmaisia konsulttipalveluja. Avustukset ovat 
erittäin hyödyllisiä yritystoiminnan alussa tai kasvuvaiheessa. Kannattavuus ei voi kui-
tenkaan olla pelkkien avustusten varassa. (Suomen yrittäjät, 2014) 
 
 Finnveralta on mahdollista saada pienlainaa. Työntekijöitä yrityksessä saa olla korkein-
taan viisi. Lainaa voidaan myöntää enintään 35 000 euroa joko kerralla tai erissä. Lainaa 
voi hakea vielä yritystoiminnan aloittamisen jälkeenkin.  Se on tarkoitettu kone- ja lai-
teinvestointeihin, käyttöpääomatarpeisiin, yrityksen kehittämiseen sekä aloittamis- ja 
laajennushankkeisiin. (Suomen yrittäjät, 2014) 
 
 Työttömät työnhakijat sekä palkkatyöläiset ja opiskelijat, jotka siirtyvät kokopäiväisesti 
yrittäjiksi voivat anoa starttirahaa työvoimatoimistolta. Starttiraha voidaan myöntää 
enintään 18 kuukauden ajan, eikä sitä myönnetä enää yritystoiminnan aloittamisen jäl-
keen. Sen on tarkoitus taata yrittäjän elanto silloin, kun yritystoimintaa aloitetaan ja 
vakiinnutetaan. Työ- ja elinkeinotoimisto varmistaa ensin, että hakija soveltuu yrittäjäk-
si, ja että yrityksellä on mahdollisuus kannattavaan liiketoimintaan. Hakijalla on oltava 
yrittäjäkokemusta tai koulutusta. Lisäksi edellytetään, että yrittäjä tarvitsee tukea toi-
meentuloaan varten. Starttiraha muodostuu perustuesta, joka on 32,66 euroa päivältä 
vuonna 2014 ja lisäosasta, jonka suuruus vaihtelee tapauskohtaisesti TE-toimiston pää-
töksen mukaan. Se voi olla enintään 60 prosenttia perustuesta (Starttiraha – aloittavan 
yrittäjän tuki, 2014) 
 
 
 
5.3 VEROTUS 
 
Toiminimen tuloverotuksessa yrityksen tuottama tulo jaetaan pääoma- ja ansiotulo-
osuuteen. Pääomatulona verotetaan määrä, joka vastaa 20% vuotuista tuottoa nettovaral-
lisuudelle. Tästä pääomatulo-osuudesta maksetaan 30% veroa. Vuoden 2014 alusta läh-
tien yli 40 000 euron pääomatuloista veroprosentti on 32. Pääomatulo-osuuden vähen-
tämisen jälkeen jäljelle jäävä osa verotetaan ansiotulona progressiivisesti.  
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Yritys maksaa ennakkoveroa tilikauden alussa Verohallinnon määräämän veron mukai-
sesti. Ennakkoverot pyritään arvioimaan mahdollisimman hyvin vastaamaan verotetta-
vasta tuloksesta maksettavaa veroa. Pohjana veron määräämiselle käytetään yleensä 
edellistä verovuotta. Aloittava yrittäjä sen sijaan maksaa ennakkoveron arvioimansa 
tuloksen määrän mukaan, jonka hän on ilmoittanut Verohallinnolle. Ennakkoverossa on 
huomioitu kaikki yrittäjän verovuoden tulot ja verovähennykset. (Suomen Yrittäjät, 
2014)  
 
Kaikki liiketoimintaa harjoittavat henkilöt ovat arvonlisäverovelvollisia. Arvonlisävero 
sisällytetään tavaroiden ja palveluiden myyntihintaan, jonka asiakas maksaa yrittäjälle 
ostaessaan palvelun tai tuotteen. Yrittäjä välittää veron valtiolle ja saa vähentää sen ve-
rotuksessa, koska kuluttajat maksavat sen.. Edellytyksenä kuitenkin on, että tavara tai 
palvelu on ostettu toiselta arvonlisäverovelvolliselta. Arvonlisäverovelvolliseksi on il-
moittauduttava, jos liikevaihto on tilikauden aikana yli 8 500 euroa. Arvonlisäveron 
yleinen verokanta on 23 prosenttia, joka koskee myös kauneushoitolan palveluita ja 
tuotteita. (Verohallinto, 2014.) 
 
Verotuksessa on mahdollista tehdä vähennyksiä liiketoiminnan menoista, kuten tulon-
hankkimismenoista, markkinointikuluista, liiketilan vuokrasta ja työmarkkinajärjestöjen 
jäsenmaksuista. Menojen tarkoituksen on tultava ilmi kirjanpidon tositteissa, jotta vä-
hennyksiä voidaan tehdä. Vähennykset pienentävät yrityksen verotettavaa tuloa. Vähen-
nyksiä saa tehdä myös arvonlisäverosta, YEL-maksuista sekä kaluston ja laitteiden pois-
toista. (Verohallinto, 2014.) 
 
5.4 KIRJANPITO 
 
Kaikki liikkeen ja ammatinharjoittajat ovat kirjanpitovelvollisia. Kirjanpitoon merkitään 
vain ne tapahtumat, jotka liittyvät elinkeinotoimintaan. Kirjanpidon tärkein tehtävä on 
yrityksen tuloksen selvittäminen. Lisäksi se pitää elinkeinotoiminnan ja yksityistalou-
den erillään. Yrittäjä saa tietoa yrityksensä taloudellisesta tilasta kirjanpidosta. Kirjan-
pidossa on noudatettava hyvää kirjanpitotapaa ja se kannattaa antaa ammattitaitoisen 
kirjanpitäjän hoidettavaksi. Opinnäytetyön yrittäjä on jo ollut erään paikallisen tilitoi-
miston asiakkaana, joten samaa tilitoimistoa tullaan käyttämään mahdollisesti jatkossa-
kin. (Tomperi, S. 2008, 11) 
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Elinkeinotoiminnan verotus perustuu kirjanpitoon. Kirjanpidosta saatavia tietoja käyttä-
vät Verohallinnon lisäksi muutkin viranomaiset, kuten avustusten ja tukien myöntäjät 
päätöstensä tukena. Normaalisti on pidettävä kahdenkertaista, suoriteperusteista kirjan-
pitoa. Kahdenkertaisessa kirjanpidossa kaikki kirjaukset tehdään ainakin kahdelle tilille, 
eli sekä rahan lähde että rahan käyttö merkitään. Liiketapahtumien kirjauksista tulee 
ilmi rahan liikkeen syy ja käytetty kirjanpidon tili. Ammatinharjoittajan ei ole kuiten-
kaan kirjanpitolain mukaan pakko pitää kahdenkertaista kirjanpitoa vaan hänellä on 
mahdollisuus pitää ns. yhdenkertaista kirjapitoa, joka on aina maksuperusteista. Tilikau-
si on silloin yksi kalenterivuosi. Kirjanpidossa liiketapahtumia ovat maksetut menot, 
korot, verot, saadut tulot sekä tavaroiden ja palvelujen oma käyttö. (Verohallinto, 2014) 
 
Kirjanpidon tapahtumista on oltava kuitti tai muu päivätty ja numeroitu tosite. Liiketa-
pahtumat kirjataan aikajärjestyksessä. Käteismaksut kirjataan päivittäin, mutta muut 
kirjaukset saa tehdä kuukausittain tai muulla vastaavalla jaksotuksella. Kirjaukset on 
tehtävä 4 kuukauden kuluessa kalenterikuukauden päättymisestä. Kirjanpitomerkinnät 
eivät saa olla epäselviä eikä niitä saa poistaa. (Verohallinto, 2014) 
Kirjanpidon perusteella laaditaan aina tilikausittain tilinpäätös, joka koostuu muun mu-
assa tuloslaskelmasta, taseesta liitetietoineen ja tase-erittelyistä. Kahdenkertaista kirjan-
pitoa pitävän on laadittava tilinpäätös 4 kuukauden kuluessa tilikauden päättymisestä. 
Yhdenkertaista kirjanpitoa pitävän tilinpäätökseen kuuluu tuloslaskelma ja eritellyt luet-
telot tilikauden päättyessä olleista saamisista, veloista, varauksista ja ammattia varten 
hankituista vaihto- ja käyttöomaisuudesta. Tasetta ei tarvitse laatia, vaan luettelo varois-
ta ja veloista riittää. Yhdenkertaisen kirjanpidon pitäjän on laadittava tilinpäätös 2 kuu-
kauden kuluessa tilikauden päättymisestä. Kirjanpitokirjat sekä tililuettelo on säilytettä-
vä vähintään 10 vuotta tilikauden päättymisestä. Kirjanpitokirjoja ovat esimerkiksi tase-
kirja, tase-erittelyt, pääkirjat ja päiväkirjat. Tilikauden tositteet, liiketapahtumia koskeva 
kirjeenvaihto sekä muu kirjanpitoaineisto on säilytettävä vähintään 6 vuotta tilikauden 
päättymisestä. (Verohallinto, 2014) 
 Tilikausi on normaalisti 12 kuukautta. Kahdenkertaisen kirjanpidon pitäjällä tilikauden 
ei tarvitse olla kalenterivuosi. Toimintaa aloitettaessa, lopetettaessa tai tilinpäätöksen 
ajankohtaa muutettaessa tilikausi voi olla pitempi tai lyhyempi kuin 12 kuukautta. 
Enimmäispituus on kuitenkin 18 kuukautta. Yhdenkertaista kirjanpitoa pitävän amma-
tinharjoittajan tilikausi on normaalisti kalenterivuosi. Ammattitoimintaa aloitettaessa tai 
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lopetettaessa tilikausi voi olla muukin jakso kuin kalenterivuosi Enimmäispituus on 
yhdenkertaisen kirjanpidon pitäjälläkin kuitenkin 18 kuukautta. (Verohallinto, 2014) 
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6 RISKIT 
 
 
6.1 Sisäiset riskit 
 
6.1.1 Henkilöriskit 
Yrityksen omistaja on yrityksen avainhenkilö, jonka työpanos on välttämätön ja vaike-
asti korvattavissa. Tämän merkitys korostuu erityisesti, kun muita työntekijöitä ei ole. 
Koko yrityksen toiminta on yrittäjän vastuulla, jolloin kaikki riippuu yhden henkilön 
osaamisesta ja päätöksenteosta. Pienissä yhtiöissä taloudelliset asiat voivat usein jäädä 
taka-alalle, koska yrittäjän osaaminen on keskittynyt varsinaiseen liiketoimintaan. (Lii-
ketoiminnan riskit, 2014) 
 
 
6.1.2 Vahinkotapahtumat 
Yleisimpiin vahinkotapahtumiin kuuluu toimitiloihin kohdistuvat palo-, vesi- ja ilkival-
tavahingot sekä käyttö- ja vaihto-omaisuuteen kohdistuvat varkaudet. Yrittäjä voi työs-
sään altistua tapaturmille tai voi aiheuttaa teoillaan vahinkoa ulkopuolisille henkilöille 
tai omaisuudelle. Yritys saattaa joutua vahingonkorvausvelvolliseksi, jos se ei ole toi-
minut lakien ja säännösten mukaan vahinkojen estämiseksi. Vahinkotapahtumien varal-
ta yrittäjän kannattaa hankkia kattava vakuutusturva. (Liiketoiminnan riskit, 2014) 
 
 
6.1.3 Toiminnan keskeytyminen 
Yrityksen toiminta saattaa keskeytyä inhimillisistä syistä, esimerkiksi, jos yrittäjä joutuu 
jäämään pois töistä sairastumisen tai muun henkilökohtaisen syyn takia. Syynä toimin-
nan keskeytymiseen voivat olla myös häiriöt tavarantoimituksissa ja koneiden ja laittei-
den rikkoutuminen. Tällaisia tapauksia varten vakuutusyhtiöistä on saatavissa keskey-
tysvakuutuksia. (Liiketoiminnan riskit, 2014) 
 
 
6.1.4 Toiminnan kannattamattomuus 
 Yritystoiminnan on oltava kannattavaa pitkällä aikavälillä ja sen on tuotettava tarpeeksi 
tulovirtaa. Yrityksen toiminta on usein ensimmäisinä vuosina tappiollista, koska toimin-
taa aloitettaessa kuluja on enemmän kuin tuloja. Selviytyäkseen raskaasta alkuvaiheesta 
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aloituskustannusten täytyy olla kohtuullisella tasolla ja perustamispääomaa on oltava 
riittävästi. Pienestä aloituspääomasta johtuen tulovirran täytyy pienessä yrityksessä 
muuttua nopeasti positiiviseksi. Hyvä vakavaraisuus ja likviditeetti auttavat selviämään 
suuremmista yksittäisistä rahoitustarpeista. Kassavirtojen seuraaminen on tärkeää, kos-
ka ne kertovat yrityksen tilasta usein totuudenmukaisemmin kuin tuloslaskelma. Jatku-
vasti negatiiviset kassavirrat kertovat yrityksen ongelmista. (Liiketoiminnan riskit, 
2014) 
 
 
6.2 Ulkoiset riskit 
 
6.2.1 Markkinatilanteeseen liittyvät muutokset ja kilpailukyky  
 
Yrittäjän tulee olla jatkuvasti tietoinen markkinatilanteesta. Yrityksen on sopeuduttava 
muutoksiin, kuten uusiin kilpailijoihin, kiristyneeseen kilpailuun jo olemassa olevien 
kilpailijoiden kanssa, uusiin tuotteisiin ja teknologiaan. Kilpailijat voivat tehdä muutok-
sia strategioihinsa, ja voivat esimerkiksi alkaa kilpailla hinnan sijasta laadulla.  Yrittäjän 
tulee myös huomioida, että se kilpailee muiden yritysten kanssa täysin samoista asiak-
kaista, jolloin muista erottuminen on erittäin tärkeää.  (Liiketoiminnan riskit, 2014) 
  
 
6.2.2 Lakimuutokset 
 
Yritystoimintaa ei Suomessa merkittävästi vaikeuteta lakimuutoksilla. Vero- ja yhteisö-
lakien muutokset kuitenkin vaikuttavat yrityksiin. Siksi yrittäjän tulisi olla jollain taval-
la tietoinen verosuunnittelusta ja ennakoitava tulevia lakimuutoksia. Tarvittaessa voi 
hankkia apua ulkopuoliselta asiantuntijalta. EU-lainsäädäntö säätelee yritystoimintaa, 
joten omaan alaan liittyviä lainmuutoksia on seurattava myös EU:n tasolla.  (Liiketoi-
minnan riskit, 2014) 
 
 
6.2.3 Kansantaloudelliset riskit 
 
Talouden suhdannevaihteluilla on vaikutusta yritystoimintaan. Huonossa taloustilan-
teessa ihmiset kuluttavat vähemmän, mikä näkyy yrityksen myynnissä. Pienelle yrityk-
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selle ei suhdanteilla ole niin suurta merkitystä. Mitä laajemmilla markkinoilla yritys 
toimii, sitä enemmän kansantaloudelliset muutokset vaikuttavat.  (Liiketoiminnan riskit, 
2014) 
 
 
6.2.4 Korkoriskit 
 
Jos yrityksen velat ovat suuret verrattuna tulovirtaan, on syytä kiinnittää huomiota yri-
tyksen kykyyn selvitä korkotason noususta. Koroista ja lainanlyhennyksistä on selvittä-
vä myös korkotason noustessa. Korkoriskiltä voi suojautua esimerkiksi kiinteähintaisilla 
korkosopimuksilla, koronvaihtosopimuksilla ja muilla korkojohdannaisilla. (Liiketoi-
minnan riskit, 2014) 
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7 SWOT 
 
 
VAHVUUDET 
 Hinta-laatu-suhde 
 Asiakaskeskeisyys 
 Kokemusta yrittäjyydestä ja oma 
toiminimi 
 Asiakaskuntaa on jo olemassa 
 Joustavuus 
 Hyvä sijainti 
 Aktiivinen markkinointi 
HEIKKOUDET 
 Sijainti pienellä paikkakunnalla 
 Vähän omaa pääomaa 
 Ei muita työntekijöitä 
MAHDOLLISUUDET 
 Lisäkoulutusmahdollisuudet 
 Lisää henkilökuntaa voi palkata 
tarpeen mukaan 
 Palveluille on kysyntää 
UHAT 
 Kilpailu 
 Ei ole tarpeeksi asiakkaita 
 Rahoitusvaikeudet 
 Epäsuotuisat suhdannevaihtelut 
 
 
Yrityksen vahvuutena on erinomainen hinta-laatu-suhde. Asiakaspalveluun panostetaan. 
Yrittäjälle on kertynyt jo hyvin ammattitaitoa ja hänellä on kokemusta myös yrittäjyy-
destä. Toiminimi on helppo ottaa uudestaan käyttöön.  Aukioloaikojen suhteen kau-
neushoitola on joustava. Aikoja voi varata tavallisten aukioloaikojen ulkopuoleltakin. 
Kauneushoitola sijaitsee keskeisellä paikalla muiden palveluiden läheisyydessä, jolloin 
se saa helposti näkyvyyttä ja ulkopaikkakuntalaistenkin on helppo löytää sinne. Mark-
kinoimalla aktiivisesti voidaan erottua kilpailijoista, joilla markkinointi on vähäistä. 
 
Heikkoutena on, että Kankaanpää on pieni kaupunki, joten potentiaalisia asiakkaita on 
melko rajallisesti. Yrittäjän tulisi ainakin alkuvaiheessa rahoittaa yritystoimintaa suu-
rimmaksi osaksi vieraalla pääomalla, koska omaa pääomaa on vähän. Yrittäjä työsken-
telisi yrityksessä yksin, jolloin koko yritystoiminta riippuu hänen työpanoksestaan, 
osaamisestaan ja päätöksenteostaan. Jos yrittäjä jostain syystä estyy tekemästä työtään, 
yrityksen toiminta keskeytyy.  
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Yrittäjällä on mahdollisuus hankkia lisää koulutusta, mikä lisää hänen ammattitaitoaan 
entisestään, mikä mahdollistaa palveluidenkin lisääntymisen. Yrittäjä voi palkata tar-
peen vaatiessa lisää työvoimaa. Kauneudenhoidon palveluille on kysyntää, koska ihmi-
set ovat entistä kiinnostuneempia pitämään huolta ulkonäöstään.  
 
Uhkana on kova kilpailu. Kankaanpäässä on jo kauneudenhoitoalan yrityksiä ja tulevai-
suudessa kilpailijoita voi tulla vielä lisää. Asiakkaita ei siis välttämättä riitä kaikille, kun 
ottaa huomioon Kankaanpään asukasluvun. Rahoituksessa voi olla ongelmia. Epäsuo-
tuisat suhdannevaihtelut vaikuttavat yritykseen negatiivisesti, koska huonossa talousti-
lanteessa ihmiset kuluttavat vähemmän. Silloin ihmiset tinkivät kauneudenhoidosta, 
jotta rahaa jää enemmän välttämättömiin asioihin, kuten ruokaan. 
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8 LOPPUPÄÄTELMÄT  
 
Opinnäytetyössä laadittiin liiketoimintasuunnitelma kauneushoitolalle ja käytiin läpi 
kaikki yrityksen perustamiseen liittyvät vaiheet.  Yritysmuodoksi valittiin toiminimi, 
koska tulot ovat pienet eikä suurta pääomaa tarvita. Tulevalla yrittäjällä on jo olemassa 
toiminimi, joka pitää ottaa uudestaan käyttöön. Ennen kuin yritys voi aloittaa toimintan-
sa, sen on rekisteröidyttävä kaupparekisteriin. Lisäksi kauneushoitoloiden täytyy tehdä 
ilmoitus kunnan terveysviranomaiselle. Hoitola perustettaisiin Kankaanpään keskustaan 
torin läheisyyteen, koska sinne on keskittynyt suurin osa kaupungin palveluista.  
 
Suurin osa rahoituksesta koostuu TE-toimiston myöntämästä Starttirahasta ja Finnveran 
naisyrittäjälainasta. Yrittäjän on hankittava tarvittavat vakuutukset, pankkitili ja maksu-
pääte. Kirjanpito ulkoistetaan tutulle tilitoimistolle, joka on hoitanut yrittäjän kirjanpitoa 
aikaisemminkin. Liiketoimintasuunnitelmassa käsiteltiin liiketoiminnan riskit ja miten 
niiltä vältytään. 
 
 Lopuksi tehtiin SWOT-analyysi, josta selvisi liikeidean vahvuudet ja heikkoudet sekä 
mahdollisuudet ja uhat. Kilpailua on melko paljon. Yrityksellä on kuitenkin mahdolli-
suudet menestyä. Aikaisemmasta kokemuksesta sopimusyrittäjänä on varmasti hyötyä 
ja asiakaskuntaa on jo olemassa. Panostamalla markkinointiin saadaan hankittua uusia 
asiakkaita. Hyvä hinta-laatu-suhde, asiakaskeskeisyys ja joustavuus ovat hoitolan kil-
pailukeinoja. Kouluttautumalla lisää saadaan monipuolistettua palveluita. Yhteistyö 
muiden yritysten, kuten parturi-kampaamon kanssa, toisi lisäarvoa, koska asiakkaat ha-
luavat useita palveluita samasta paikasta.       
 
Yritys perustetaan viiden vuoden sisällä. Siksi tämän opinnäytetyön tietoja voidaan jou-
tua myöhemmin vielä päivittämään. Ainakin kilpailun kehittymistä, väestön muutoksia 
ja taloudellista tilannetta kannattaa seurata. On vaikea sanoa varmasti, miten talousti-
lanne kehittyy lähivuosina. Jos talous on vahva, asiakkaat ovat valmiita kuluttamaan 
enemmän kuin säästämään. Kauneudenhoitopalvelujen kysyntä on kuitenkin koko ajan 
lisääntynyt, kun ihmiset ovat entistä kiinnostuneempia huolehtimaan itsestään.  
 
Jotkut laskelmissa olevat tiedot ovat vain arvioita, mikä ei anna täysin totuudenmukaista 
tulosta. Vielä ei voida esimerkiksi tietää, kuinka suuri on liiketilojen vuokra. Kilpailija-
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analyysi perustuu ainoastaan Internetistä saatuihin tietoihin, joten se jäi melko suppeak-
si. Myös toimintaympäristöä koskevaa analyysiä voi jatkossa laajentaa.  
 
Mielestäni opinnäytetyön teko oli mielenkiintoista. Lähteitä aiheeseen liittyen oli help-
po löytää, vaikka aivan uusinta tietoa ei aina ollutkaan tarjolla. Opinnäytetyön lähteinä 
on käytetty kirja- ja internet–lähteitä sekä yrittäjän haastatteluja. Lähteinä on pyritty 
käyttämään mahdollisimman luotettavia lähteitä, kuten eri järjestöjen Internet-sivuja. 
Yhteistyö yrittäjän kanssa sujui ongelmitta. Häneltä sain tietoa liikeideasta sekä hänen 
omasta taustastaan.   
 
Opinnäytetyön tavoitteena oli luoda toteuttamiskelpoinen liiketoimintasuunnitelma 
kauneushoitolalle. Mielestäni tavoite saavutettiin, koska opinnäytetyön tuloksena synty-
nyttä liiketoimintasuunnitelmaa pystytään hyödyntämään yritystä perustettaessa ja ra-
hoitusta hakiessa. Siinä havainnollistuu yrityksen perustamisen vaiheet ja se antaa suun-
taviivoja yrityksen toiminnalle.  
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LIITTEET 
Liite 1. Laskelmat 
 
Investointilaskelma     
  Hinta, € Tuotetiedot 
Liiketila     
 - korjaus ja muutostyöt 500   
      
Koneet ja laitteet     
Tietotekniikka     
 -tietokone  379 Packard Bell iMedia S2185 
 - näyttö 199 Acer 24" LED-näyttö 
 -tulostin 49 Canon Pixma iP2700 
 -puhelin 24 Nokia 108 
      
Hoitotuoli 350 Käytettynä 
Luuppilamppu 140 Uutena 
Satulatuoli 120 Uutena 
Jalkapora 150 Käytettynä 
Vesihöyrylaite 780 Uutena 
Vahalaite 150 Uutena 
Jalkojenhoitopiste 500 Käytettynä 
      
Irtaimisto ja sisustus     
Vastaanottotiski 350 Käytettynä 
Sohva 250 Käytettynä 
Hyllyt 150   
Pöytä 80   
Muu sisustus 100   
Siivoustarvikkeet 60   
Pyyhkeet ja lakanat 100   
Muut tarvikkeet 150   
      
Yhteensä 4081   
Kustannusylitysvaraus 
5-10% 
408 
  
      
INVESTOINNIT YH-
TEENSÄ 
4489 
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Käyttöpääoman tarve, 3 kk     
  Hinta €, 3 kk Lisätiedot 
Yrityksen perustamiskustannukset     
 - Toiminimen uudelleenaktivointi 75   
      
Vuokra     
 -Liiketilan vuokra  1200 1 kk vuokra 400€ 
 -Vuokravakuus 800   
      
Palkat     
 - Yksityisotot 3000 1000€/kk 
      
      
Markkinointi     
 - Kotisivut 57 18,90€/kk, Composer.fi 
 - Lehti-ilmoitukset 180 60€/kk, Kankaanpään Seutu 
 - Esitteet 73 100kpl, Whyprint.fi 
 - Käyntikortit 49 100kpl, Whyprint.fi 
      
Muut kustannukset     
 - Sähkö 90   
 - Vesi sisältyy vuokraan   
 - Internet 60 19,90€/kk, Sonera 
 - Puhelinlasku 45 14,90€/kk, Sonera Näppärä 
 - Maksupääte 129 42,90€/kk, Sonera 
Vakuutukset 80   
YEL-vakuutus 447 149€/kk 
SYT-kassa 29 9,50€/kk, yksityisotot 12000/v 
Kirjanpito 150 50€/kk 
      
Yhteensä 6464   
Kustannusylitysvaraus 5-10% 646   
      
KÄYTTÖPÄÄOMAN TARVE YHTEENSÄ 7110   
 
38 
  
Rahoitustarvelaskelma 
        
Investoinnit 4081 Omat säästöt 2000 
Käyttöpääoma 6464 Avustukset 4000 
Kustannusylitysvaraus 1054 Lainat rahoitusyhtiöiltä 5599 
Rahoituksen tarve 11599 Pääoma yhteensä 11599 
 
 
Myyntikatetarve, 1 vuosi 
     
 Minimitulostavoite 20000 
 Lainojen lyhennykset 1120 
 Rahoitustulotarve 21120 
 Lainojen korot 112 EB 6kk +1,0% 
    
 Käyttökatetarve 21232 
     
 Vuokrat 4800 
 Yksityisotot 12000 
 YEL 1788 
 Markkinointi 1069 
 Vakuutukset 80 
 Puhelin 179 
 Sähkö 1080 
 Internet 239 
 Kotisivut 227 
 Maksupääte 515 
 SYT-kassa 114 
 Kirjanpito 600 
     
 Myyntikatetarve  22691 
 MINIMIMYYNTIKATETARVE 43923 
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Kassavirtalaskelma 
1. toimintavuo-
si 
Kassaanmaksut   
Alkukassa  0 
Oma pääoma  2000 
Lainat  5599 
Muu rahoitus  4000 
Myynti  50000 
Yhteensä  61599 
    
Kassastamaksut   
Vuokra  4800 
Ostot  2000 
Koneet ja kalusteet 3581  
Yksityisotot  12000 
YEL  1788 
SYT-kassa  114 
Sähkö  1080 
Lainanlyhennykset  1120 
Korot  112 
Korjaus- ja muutostyöt  500 
Markkinointi  1069 
    
Internet  239 
Puhelin  179 
Maksupääte  515 
Vakuutus  80 
Verot  7042 
Yhteensä  36219 
    
Loppukassa  25 380 
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Tulos- ja tase-ennusteet   
  € 
Tulosennuste   
Liikevaihto  50000 
Ostot  2000 
Markkinointi  1069 
Henkilöstökulut  14111 
Vakuutukset  80 
Vuokrat  4800 
Poistot ja arvonalentumiset 75% 1500  
Pienhankinnat  410 
Liiketoiminnan muut kulut 933  
Liiketulos 25097  
Rahoituskulut (korot)  112 
Voitto/tappio ennen veroja  24985 
Verot  7042 
Tilikauden tulos  17 943 
    
 
Ansiotulo 24985€   
    
Valtio  705 
Kunnallisvero, Kankaanpää 21,5% = 5372 
Kirkollisvero 1,7% = 425 
Sairasvakuutusmaksut 2,16% =  540 
    
Verot ja maksut yhteensä 7042€ 
    
(Pääomatuloverot = 0€)   
Tase-ennuste   
    
Vastaavaa   
Pysyvät vastaavat   
  Koneet ja laitteet (25%) 710 
Vaihtuvat vastaavat   
  Loppukassa 25380  
Vastaavaa yhteensä  26 090 
    
Vastattavaa   
Oma pääoma   
 Omat sijoitukset 2000 
 Avustukset  4000 
 Tilikauden tulos  17943 
Vieras pääoma   
 Pitkäaikainen 2147  
Vastattavaa yhteensä  26 090 
    
